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LA -cON M< ýC DES*,' MARCIfANDISES' - -On. ~ dn e aé n.pnd;r~iec
CHEZ LE COMMISREPRESENTE UNE fiu. idées a1btraites 4~e la mise sur lèrnarché des marchai.

FORC DEVEN1'Edisee t oný A']porté t114ei (le consi»létioniýi¶bniue
- SShiU.n*t *.im1C.t OLVE I'Èp

Combin fréquemet en* "tabliat des iesnoes de UIiv »5 V1L¶LIOC M IDO qtC.T
peinture en a-t-on choisi une ayant lees stigmt&3 d'un loruils«mscignrl otisrclirit
su«Ie -peu Ô,rdns.re et n'a-t-on obtenu qui'tun succèe iné-ý

dioce? -. pale? e ~itu % acheteur probable? Pourquoi ~

J» plus souvent ces agasins sont située très favori- ~ntlt$<é iinw~edel cléri ln a
irè& fond Iiin pouir miettre sous la couche

bkement ont. de -bonnes, vitrines, sont des fervents de i'an- . ,mil 1orui'epî ovn esokd onu
notce et sont ç~edspar des marchands actifs. (Jepen- est-il 'placé ait fon' lidt magasin aut lien~ d'y figurer ;'
dlent ils ne développent pas le volume d'affaires auquel on q prpne~ tue e u~io1 tàdi~

pourrait s'attendre. -'

Souent-l Mnufwurer épesesan coptr purnombràbles atres ét]l «Wa1istr de l'ignorance" d o
Souent l iuufctuie déene snsconptr pur part <di commis, concernant: -la rituaRtion icoMplète de Ja

faire de ina publicité générale tandis que le marchand prend penuei

anne ssed ~j U resteut endo'rmaire. Bce Leommis le -détail, n'est qu'iun àrc h1umain_ aprêë
annoncee oeeni le afesrtntnomisF)-e tout, et Conue týouî les autres liomfie-Q 'il hiite à parler

en Conséquence, -~iq~de conclure qu'une bonne cituation d otsjtqin u s a~fmle.'f'nf a4~
locative, qIiuiyg''tffYn ent cre umgsn u eý~ ~ ~ orc dz aasn que de aime à discut&r des matières u lselsilst"r&.

étlgst t0. v *ne, q-ue de 'la miarchandise de cri s n«T eqelsi s fr4'
qtaligs té.. it~ dar i.1ten position. eu ppaýr. intelligemmient et' de

uaiéquu4e. U ité intensive ifaite par le manufactu-r6 irèaredsvns'dcsobt.
rier et le m 'ea&smrent d'une façon absolue un succès ù a~ s 1 lngteps -'édrivairi- du présent artà-
parfait et pmplet? .D'autre..pkrt n'est-il pas vrai que I l av aitl pàasitrd'isie u 'marad exliat

loppent laqu magWldasins den tues e lce'dv 'agsnd enture et'i ed osbee papierý àý tapissr dans ~
d'afaii~s d ~pentue quil st pssil'i'e d'importance. moyenne. iLea conversafion 8'engagla

d'obtenir dans keura -villes respectives? Cette conditioq srl rme ue euetarsdsuso emrhn
fait le déeýpir.de beaucoup de marchands. A première r&munx la situation de la mmnière suivante: .. '

vue, il semblé bien évdent que tount a été fait -pour obtenir "«Je m'étais toujours figuré que j'étais :un vendeÎtr
un sccès ' tpiqu de euxexceptionnel, par le fait que tous mes conmiùs m'a.dressaicht

plrenepiqueexemdlexvilles de -la nième régulièrement.chaque acheteur proiable depetu.
population et deux marchands, un dans chaquý ville, ayant -t

en stock la mième ligne de marchandises et ayant une situa- peprsaoi xmiéa.ièeou
tio~.locaive end olwel angle, je me rendis compte que la soute aison po#i

é~ae.Un e es arhans roi lquelle mes commis m'adressaient le@ acheteurs prob%.qs
wagon& de produite de peintuire dans .l'année et l'autre qui dei ientir iéai parce qu'ils
n'est lm diatantde 'vingt -milles du premier, n'en vend que, Confiance dans leur capacité4 àmener la ç'êtý à une con-
pour 500 dollam.eran. Il n'y a pas de -raison apparnt f heoid sros
pour. cette différei<e de volaume. Tous -deux tiennent les "Jepoascn4omseta le elu pr~
Mêmes lignes de nwmrchandises, ils reçoivent les bénéfices r ar e etsdn l éa'ee epit

de la même. publicité' attrayante, ils sont bien siuk, '64 dre - far e etsdn edéatmn epiluJou jaasurais le' travail' de' cin'q e-êt "èrdaigs sadls'iÙ oute
actife et vigilalittE dans leurs efforta pour obtenir un volumne nmru olr u 'u~l g~inscamsaae
substantiel d'affaires. JI.u~ tms ucuatd dpreet~

8't pouTtant, des résultats très différents sont obteii;s. peinture.'
Il est-bien'-évident d'après l-'exemple ci-dessuse, qui est cou- l«Cé homes ni'aimaieiit ,pas parier de jitr sini-
Muun, qu'un ou deux importante facteurs ont été néglies ' plemu -*t pac;ulse nnqisin.»l cnamre
par 'le marchand qui fait le plus -petit volume d'affaires. peinture, mais* je v'ous assuril q u'à présent chacun fait as ý
Quelqiq faiblesse inhérente existe qui paralyse l'actionu dg -~<p veti" ,+
la inelemagence. -Dans les cas ci-dessus, notri atétie Ù Cet exemhple détermiWè&eoi eSnt: W. situation, ciý
s'est portée au uwnmàeturier, au détaillant et au conlsom- 'un examen du magasin de tdut marchand prospère, À jy

matenmis un fadteur, et. peut-étre le plus important de grsvlm 'farsd iitz etatmn r
tous a été entièremnt' oms c'est celui dlu grsv>im 'faie epinues 'rieMmnrrt. ~ ... fgU,,ndisutab1ë que. tout 1Ç'rsonnelfd l'or~1~to

gonnu d'exgguten publiitéý, la mneffleure qualité-de mar- ' 'e

clindie1et Ptre êite, le marchana %ie plt tde &
chaque ville 1pt4. cijss les commis du magasi ne yýÇ U

pr., il es(mo* 1l que e comm«e leé 8-éiaiI 's~e) &êS 41ra.d sWr * ICJI
JI


